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El proyecto ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA RELANZAR AL MERCADO Y 
AMPLIAR LA INFRAESTRUCTURA DEL HOTEL COLONIAL DE MANIZALES, 
muestra un enfoque que determina la factibilidad de ampliar la infraestructura del 
Hotel Colonial de Manizales, haciendo uso de las diferentes convenios y 
atracciones turísticas de la ciudad. 
 
Inicialmente se realizará un análisis del mercado que per itir   establecer los 
parámetros para aclarar las bases del Hotel y fortalecerlo, al igual que se definirá 
el público y el sector al que será dirigido. 
 
Finalmente, los resultados obtenidos darán la información requerida para realizar 
un diagnóstico adecuado el cual permite determinar las principales características 
del producto y su posicionamiento en el mercado, la aceptación del producto y sus 
características, debilidades, fortalezas y diferencia competitiva frente al 
competido; el estudio financiero el cual determina la viabilidad del proyecto por 
medio de cálculos financieros, el administrativo, permitiendo determinar el 
direccionamiento estratégico de la empresa y un modelo gerencial que 





El establecimiento “Hotel Colonial de Manizales” está ubicado en el corazón del 
comercio local, rodeado de instituciones gubernamentales, establecimientos 
bancarios, locales gastronómicos y comerciales. Actualmente se dedica a brindar 
el servicio de alojamiento y servicio de restaurante. El Hotel tiene 
aproximadamente 15 años de experiencia, y está localizado en la ciudad de 
Manizales-Caldas en la Cr 22 #18- 38, centro.  
 
La empresa tiene como proyecto relanzarse al mercado, basado en un 
direccionamiento estratégico con nuevas y mejoradas condiciones, en pro de una 
identidad corporativa sólida y esclarecida. Asimismo, se tiene pensado realizar 
una ampliación de su capacidad instalada, que da lugar a aproximadamente 15 
habitaciones más. De manera que el proyecto puede abarcar una gran cantidad 
de modificaciones, que van desde el cambio de la misión y visión, o la renovación 
de personal, pasando por un adecuado análisis de mercados, hasta la 
reestructuración parcial de la planta física del Hotel. 
 
El sector hotelero está diversificado de manera tal que existen más de 15 
categorías, que se clasifican según la ubicación, su infraestructura y el servicio 
brindado. 
 
Para precisar el análisis, se catalogará el Hotel Colonial de Manizales como un 
“Hotel Boutique”, pues cu ple con todas las características de este tipo, al ser un 
establecimiento pequeño, con pocas habitaciones, que cuenta con atención 
personalizada, ambientado a un tema específico, que destaca la conservación del 
patrimonio, ya que su diseño arquitectónico hace parte del centro histórico, lo que 
genera una armonía con su entorno. 
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Acorde a la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU) de la Cámara de 
Comercio, el sector hotelero se encasilla de la siguiente manera: 
 
 SECCIÓN I: Alojamiento y servicios de comida. 
 DIVISIÓN O SECTOR: 55 - Alojamiento. 
 SUBSECTOR: 551 - Actividades de alojamiento de estancias cortas. 




1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
 
1.1. Diagnóstico y situación del problema  
 
La ciudad de Manizales, reconocida por ser “la ciudad de las puertas abiertas”, 
cuenta con múltiples actividades y sitios de interés que pueden cautivar a los 
visitantes de esta bella capital, empezando por el emblemático Parque Nacional 
Natural de los Nevados, cuyo principal atractivo es el complejo volcánico y sus 
paisajes; a su vez, en el interior del municipio, el estadio Palogrande acoge a los 
hinchas del fútbol profesional Colombiano, especialmente el Once Caldas, y a 
pocos metros está ubicada la torre del cable, que dio origen al actual transporte 
aéreo emblemático y muy reconocido, conectando así los puntos clave para la fácil 
movilidad de los ciudadanos, y por ende, el tráfico no es excesivo. 
Si bien se proyecta como una ciudad moderna, progresiva y habitada en gran 
medida por estudiantes universitarios, su centro histórico es de renombre y digno 
de admirar, pues tiene una arquitectura republicana con un estilo neo-clásico, neo-
gótico y neo-renacentista, dándole así un toque excepcional y enriquecedor tanto 
para su población como para turistas. De hecho, fue declarado Monumento 
Nacional desde el 2 de diciembre de 1996. Un referente de estas obras autóctonas 
es el Hotel Colonial, ubicado en la Cra. 22 #18-38 Manizales - Caldas, un lugar 
estratégico y de suma importancia, ya que queda al frente de la Alcaldía y el 
edificio Banco Cafetero, pero también brinda los servicios de restaurante y bar, 
siendo entonces un establecimiento que propicia el turismo, el comercio y un 
cálido viaje al pasado con su ambiente acogedor. Manizales, es una gran opción 
para los viajeros que acuden a la feria de Manizales, una de las principales del 
país. 
El presente proyecto pretende incrementar la capacidad instalada del Hotel en 
cuanto a habitaciones, aprovechando los convenios, los clientes fieles, y la 
demanda, que, si bien es muy variable por temporadas, el hecho de acoger más 
personas permite no solo aumentar las utilidades, también es una oportunidad 
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para darse a conocer, teniendo en cuenta las ventajas competitivas que son la 
ubicación, el diseño o temática, y el servicio enfocado en los clientes. 
 
1.2. Planteamiento del problema 
 
El Hotel Colonial de Manizales brinda alojamiento con 15 habitaciones, todas con 
Televisor pantalla plana, Wi-Fi, nevera y baño. Cuenta aproximadamente con 10 
trabajadores, que se clasifican en: 3 cocineros, 4 meseros, una persona de 
servicios especiales, administrador y gerente. 
Está ubicado en el corazón del comercio local, rodeado de instituciones 
gubernamentales, establecimientos bancarios y locales gastronómicos y 
comerciales.  
El propietario ha logrado importantes convenios con federaciones deportivas, 
empresas, y promotores de eventos, como los reinados de belleza; en donde el 
Hotel claramente ha salido beneficiado por alcanzar el máximo de su capacidad 
instalada al hospedar una delegación, o un grupo grande de personas. Pero, como 
dichas alianzas involucran un número de personas que en ocasiones es superior a 
lo que la empresa puede ofrecer, éste se ve limitado a albergar solo una parte del 
conjunto de clientes, lo que puede afectar negativamente los pactos ya 
establecidos, al punto de perderlos por completo.  
También sucede que, en diversas temporadas del año, el establecimiento se 
encuentra copado, ya sea por eventos, ferias, congresos, o vacaciones, turistas y 
visitantes acuden a la ciudad buscando un lugar central para hospedarse, lo que 
es un punto fuerte del Hotel, al estar ubicado en el centro histórico, al frente de la 
Alcaldía, brindando facilidad en la movilidad. 
Como el sector del Turismo está en auge, y a su vez es apoyado por entidades 
gubernamentales y privadas, la motivación por realizar el proyecto antes 
mencionado es mayor, pues el propietario siente respaldo y apoyo para crecer en 
el mercado. 
Teniendo en cuenta estos argumentos se considera fundamental para el Hotel, la 
formulación, aplicación y control de un plan de negocios para relanzarlo al 
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mercado, mediante el cual se desarrolle un análisis interno y externo, que le 
permita tener mayor conocimiento tanto del establecimiento, como del mercado, y 
a su vez realizar proyecciones organizacionales, mediante un plan de acción 
orientado al crecimiento y sostenimiento competitivo en el sector. 
 
1.3. Formulación del problema 
 
¿Qué estrategias se deben implementar dentro del plan de negocios para relanzar 
al mercado y ampliar la infraestructura del Hotel Colonial de Manizales? 
 
1.4. Sistematización del problema 
 
 ¿Reconoce las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del Hotel 
Colonial de Manizales? 
 ¿Qué estilo de clientes son el mercado objetivo para del Hotel Colonial de 
Manizales? 
 ¿Cuáles son las expectativas y preferencias de los clientes al alojarse en el 
Hotel Colonial de Manizales? 
 ¿Posee el servicio que brinda el Hotel Colonial de Manizales un precio 
adecuado para enfrentar la competencia y satisfacer las expectativas del 
mercado? 







2.1. Objetivo general 
 
Determinar la factibilidad económica de relanzar al mercado y ampliar la 
infraestructura del Hotel Colonial de Manizales. 
 
2.2. Objetivos específicos 
 
 Determinar las Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del 
establecimiento. 
 Identificar el mercado objetivo del Hotel Colonial en la ciudad de Manizales. 
 Determinar las características del servicio que brinda el Hotel que permitan 
satisfacer las necesidades y expectativas del cliente. 
 Realizar un estudio que determine el precio más adecuado del servicio, 
teniendo en cuenta las características del establecimiento, la competencia y 
la capacidad de pago de los clientes. 
 Seleccionar el tipo de publicidad adecuada para el reconocimiento del 
servicio. 
 Determinar el costo de la inversión para llevar a cabo el proyecto de 
ampliación de la infraestructura. 
 Obtener la rentabilidad ofrecida por el proyecto (TIR), para la posterior 
comparación con la rentabilidad esperada por el propietario e inversor del 
Hotel (TMAR). 
 Analizar la factibilidad financiera para poder realizar el proyecto. 
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3. JUSTIFICACIÓN DEL PROYECTO 
 
 
3.1. Justificación teórica 
 
Con la magnitud de la investigación, se plantea definir de manera general las 
condiciones actuales en las que el Hotel funciona, partiendo de su historia, 
permeando ideas e identificando alternativas útiles y viables, que no se hayan 
hecho con anterioridad por parte de los directivos o externos a la empresa.  
 
3.2. Justificación metodológica 
 
Se considera pertinente recurrir a estudios basados en encuestas, análisis y 
correlación de datos para llevar a cabo el proyecto, porque esto permite tomar 
decisiones e implementar estrategias con fundamentos sólidos y factibles, 
cumpliendo así con los objetivos propuestos, asegurando el éxito del proyecto, y 
promoviendo el progreso del Hotel. 
 
 
3.3. Justificación práctica 
 
Debido a la situación actual del Hotel Colonial, las características especiales a las 
que está sujeto, y el crecimiento de la competencia, se tiene la necesidad de 
implementar una serie de estrategias que permita mejorar el panorama del 
establecimiento, y a su vez el número de huéspedes. Este proyecto busca 
además, conocer la percepción y satisfacción por parte de los clientes con 
respecto al Hotel, por medio de encuestas y estudios, para así plantear soluciones 
acordes a los resultados obtenidos. Por otro lado, se mejorarían los ingresos 




4. MARCO DE REFERENCIA 
 
 
4.1. Marco teórico: 
 
El sector Hotelero en Colombia ha presentado un considerable crecimiento en los 
últimos años como consecuencia de distintos factores. El compromiso del 
gobierno en fomentar el turismo en nuestro país ha sido clave para el desarrollo 
en el sector, en donde Colombia se ve como un país lleno de oportunidades y 
muy atractivo para el turismo y la inversión. 
“A partir del año 2003, la hotelería nacional incrementó en gran medida el número 
de establecimientos, al pasar de 700 a casi 900 al cierre del 20141”. 
Esto fue favorecido por el decreto 2755 de 2003, en donde se exonera por 30 
años del impuesto de renta a los proyectos hoteleros que se construyan en el país 
antes del 31 de diciembre de 2017. 
Dicha construcción de Hoteles ha aportado, para el desarrollo de la economía, 
más de 100.000 empleos. De hecho, en el 2014, el sector turístico en Colombia 
generó más divisas que el Café, al acumular ingresos por 4.980 millones de 
dólares, en todas las actividades relacionadas al sector. 
Si bien el auge de la infraestructura hotelera se ha presenciado en los 32 
departamentos del país, Caldas no destaca como uno con alta inclusión de 
proyectos terminados, a diferencia de Cundinamarca, Antioquia, Bolívar, o 
Atlántico. 
Según el MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES, el sector hotelero y 
turístico en Colombia se encuentra regulado por dos gremios y asociaciones, las 
cuales ejercen las funciones de control y vigilancia, promocionando los intereses 
generales del turismo. 
                                                          
1
 • Tovar, M. E. (23 de abril de 2015).  En 12 años, Colombia se desatrasó en hotelería. (23 de abril de 
2015). Portafolio. Recuperado de https://www.portafolio.co/negocios/empresas/12-anos-colombia-
desatraso-hoteleria-34830 
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En primer lugar, “La Asociación Colombiana de Agencias de Viajes y Turismo- 
ANATO, es una entidad sin ánimo de lucro y de carácter gremial que representa, 
defiende y promociona los intereses generales del turismo y de las Agencias de 
Viajes en Colombia.”2  
 
Esta entidad se encarga, además, de ofrecer servicios de calidad, propiciando un 
entorno factible en la consolidación de alianzas y convenios entre Hoteles y 
agencias de viajes, alineándose a un mismo objetivo. 
 
Por otro lado, “La Asociación Hotelera y Turística de Colombia – COTELCO, es 
un gremio que representa y apoya los intereses del sector hotelero y turístico 
colombiano fortaleciendo su competitividad y productividad mediante la prestación 
de servicios que permitan dar respuesta a las necesidades de los afiliados y del 
turismo en general.”3 
 
Dicho gremio brinda servicios especiales a aquellas agencias turísticas y hoteles 
que se encuentren afiliados, como acceder a: indicadores hoteleros, indicadores 
sectoriales, operación hotelera, estudio nacional de cargos y salarios, información 
estadística a la media, seguro hotelero, seguro de vida y de vehículo, daños a la 
propiedad y lucro cesante, asesoría jurídica, plataforma de empleo, plataforma de 
compras COTELCO y apoyo para la protección de datos personales. Todo esto 
les permitirá fortalecerse en cuanto a la competitividad y el servicio a ofrecer, 
fomentando así el turismo, el cual es un factor muy importante de la economía 
nacional. 
 
Además de esto, El Departamento Administrativo Nacional de Estadística-DANE, 
proporciona toda la información estadística acerca de la cantidad de hoteles 
                                                          
2




 MISIÓN.  (s.f). Cotelco [en línea]. Disponible en Internet: http://www.cotelco.org/Nosotros 
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actualmente registrados, los ingresos reales, el personal promedio ocupado, el 
motivo de viaje de los huéspedes, y las tarifas promedio por tipo de habitación. 
 
La información proveniente de estas fuentes permitirá conocer a fondo las 
características del objeto a investigar, el entorno en que se encuentra, y las 
variables que lo afectan.   
 
Como muestra de algunos aspectos que tienen relación directa con el objeto de 
investigación, y teniendo como base estudios realizados por el DANE, se define 
una población objetivo, que son unidades económicas formalmente establecidas, 
ubicadas en el territorio colombiano, y dedicadas a prestar los servicios de 
alojamiento con 20 o más empleados o ingresos iguales o superiores a      
 illones de pesos del a o para las empresas de inclusión forzosa. Las e presas 
que se encuentren por debajo de los lí ites son de inclusión probabilística. 4 
Además, la muestra está dirigida a 572 Hoteles, de los cuales 340 son de 
inclusión forzosa y 232 son de inclusión probabilística.  
 
De esta forma, se presenta la evolución general del total nacional de Hoteles en 
Colombia, desde enero de 2015 hasta enero de 2018, donde se identifica además 




                                                          
4
 FICHA METODOLÓGICA MUESTRA MENSUAL DE HOTELES – MMH. Octubre de 2015. DANE 






Gráfico 1. Índices de ingresos reales y personal ocupado. 
Fuente: DANE. MMH. 
 
 
Al analizar la tabla anterior, se puede observar que el índice de personal ocupado 
del mes de marzo del 2019 presenta un incremento del 9.8% respecto al año 
anterior. De la misma manera, el índice de ingresos reales, tiene un 
comportamiento creciente, pues al ser comparado con el año anterior se observa 
un incremento, ya que tiene un valor de 194.6 y el año anterior 177.2. 
Por otro lado, el Gobierno Nacional hizo un balance del sector del turismo en 
Colombia, comprendido entre el 2010 hasta el 2018, en donde se destacó el 
desempeño positivo que este rubro ha tenido en la economía, especialmente 
después del acuerdo de paz con las Farc. 
En el último año (2018), se registró un aumento en la llegada de visitantes 
extranjeros al país de 150% con respecto al 2010, pasando entonces de 2.6 
millones a 6.5 millones de turistas. 
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Cabe resaltar las iniciativas propuestas por el gobierno de ese entonces, pues 
ofrecían incentivos para la construcción de hoteles en ciudades de menos de 
200.000 habitantes, pagando el 9% del impuesto de renta durante 20 años. Esto 
debido a las secuelas que dejaron los conflictos, que generalmente se dieron en 
las zonas más apartadas del país. 
Asimismo, es importante conocer los principales motivos de visitas a hoteles, 
entre residentes y no residentes del país. El principal motivo de alojamiento en 
hoteles durante 2018 ha sido ocio, seguido por negocios y convenciones, como es 
observa en la siguiente gráfica. 
 
 
Gráfico 2. Fuente: DANE. MMH. 
Si se discrimina entre residentes y no residentes las visitas a hoteles por negocios 
en el año 2019 fue de 43,2% para residentes y 45,2% para no residentes; 
alojamiento por ocio fue de 46,1% para residentes y 43,6% para no residentes; 
hospedaje en hoteles por convenciones fue de 6,4% para residentes y 5,5% para 
no residentes, y por último, hospedaje en hoteles por otros motivos fue de 4,2% 
para residentes y 5,7% para no residentes. 
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4.2. Marco conceptual: 
 
Los términos que a continuación se presentan han sido obtenidos del sitio web del 
Departamento Administrativo Nacional de Estadística (DANE), y servirán de apoyo 
para la correspondiente interpretación de datos. 
 
Camas disponibles: cantidad de camas que tiene la empresa hotelera, y su 
capacidad mensual para ser utilizadas por los huéspedes.  
 
Empresa: es toda unidad económica, o combinación de unidades económicas, 
propietaria o administradora que, actuando bajo una denominación jurídica única, 
abarca y controla directa o indirectamente todas las funciones y actividades 
necesarias para el desarrollo y realización del objeto social para el que fue 
creada.  
Ingresos: valor recibido por la empresa a cambio de la prestación de los servicios 
a los hogares y a las empresas.  
 
Ingresos por alimentos y bebidas no alcohólicas: comprende los ingresos 
netos obtenidos (restando los descuentos y propinas) por la venta de alimentos y 
bebidas no alcohólicas, servidos en restaurantes, cafeterías, heladerías, piscinas, 
roo  service, bares, banquetería   otros si ilares  
 
Ingresos por alojamiento: ingresos obtenidos por el arrendamiento de 
habitaciones a huéspedes, mediante la aplicación de la tarifa, una vez realizados 
los descuentos.  
 
Personal ocupado: se entiende por personas ocupadas, el conjunto de personas 
fijas y eventuales, que en el mes de referencia de los datos se encontraban 
ejerciendo una labor, re unerada o no, para la e presa,   que pertenecen   son 
pagadas por  sta.  
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Personal permanente: personas contratadas para desempeñar labores por 
tiempo indefinido y que figuran en la nómina empresarial, para desarrollar labores 
relacionadas con la actividad principal de la empresa. 
 
Porcentaje de ocupación: porcentaje de ocupación hotelera, que se obtiene al 
dividir el número de habitaciones vendidas entre el número de habitaciones 
disponibles por 100.  
 
Propietarios socios y familiares: propietarios y socios quienes trabajan en la 
empresa sin percibir, por su actividad, un salario determinado y que 
fundamentalmente derivan sus ingresos de las ganancias.  
 
Servicios: conjunto de actividades desarrolladas por las unidades económicas 
encaminadas a generar y poner a disposición de las personas, los hogares o las 
empresas una amplia gama de servicios cada vez que estos sean demandados y 
sobre los cuales no recaen derechos de propiedad por parte del usuario.  
 
Tarifa promedio: la tarifa promedio se calcula como el cociente entre los ingresos 
por alojamiento y el número de habitaciones vendidas.  
 
Variación: cambio porcentual calculado para una variable de un período a otro.  
 
Variación anual: variación porcentual calculada entre el mes de referencia y el 
mismo mes del año anterior.  
 
4.3. Marco espacial: 
El ámbito en el que se desarrollará el plan de negocios está dado en el Hotel 
Colonial de Manizales. 
 
4.4. Marco temporal: 





5.1. Hipótesis de primer grado: 
1. La ciudad de Manizales anualmente realiza una feria que es reconocida a 
nivel latinoamericano, atrayendo así a una gran cantidad de turistas que 
quieren conocer y disfrutar los lugares y actividades que se ofrecen. 
2. Actualmente el Hotel Colonial de Manizales se encuentra afiliado a 
COTELCO (capítulo Caldas), junto a otros 27 hoteles del departamento, lo 
que le aporta una serie de beneficios como mayor reconocimiento a nivel 
nacional, acceso a datos y estadísticas, seguros, y, por ende, se abren más 
posibilidades de obtener clientes. 
3. La ubicación que posee el establecimiento (frente a la alcaldía y el banco 
cafetero) es estratégica e idónea para satisfacer la demanda que desean 
tener los directivos; pues en este sector trabajan personas con un buen 
nivel adquisitivo, y con gustos similares a la estructura arquitectónica del 
Hotel. 
4. El servicio de restaurante, hoy por hoy, es indispensable para el contraste 
de los gastos que tiene en cuanto a energía, insumos, nómina, y demás. 
 
5.2. Hipótesis de segundo grado: 
 Dada la cantidad de gente que frecuenta visitar la ciudad de Manizales en 
enero por la feria anual, muchos de ellos recurren a plataformas virtuales 
para programar su estadía, en donde el hotel Colonial adquiere 
participación, ya que se encuentra afiliado a la Asociación Hotelera y 
Turística de Colombia (COTELCO), cuenta con página web oficial, y 
además está vinculado a agencias turísticas reconocidas, lo que permite 
mayor reconocimiento y atracción de clientes. (Relación hipótesis 1 y 2). 
 Quienes gozan del servicio de restaurante en el hotel, mayoritariamente 
trabajan cerca del mismo, cuentan con horario de oficina y optan por él 
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gracias a sus características como el precio favorable, la variedad del 
menú y la atención prestada. (Relación hipótesis 3 y 4). 
6. ASPECTOS METODOLÓGICOS 
 
 
6.1. Tipo de estudio: 
El plan de negocios que se tiene pensado ejecutar es de carácter descriptivo, en 
primer lugar, porque se está haciendo un análisis de la situación actual en la que 
se encuentra el Hotel Colonial de Manizales, cuyo objetivo es mejorar su principal 
fuente de ingresos por medio de la ampliación de la infraestructura, la manera en 
la que se dan a conocer sus servicios y lograr que la empresa labore acorde a la 
misión de la organización. Además, se buscan caracterizar los hechos y 
situaciones que permean en la falta de huéspedes, entendiendo los 
comportamientos sociales, actitudes y gustos de los clientes que conducen a esto, 
conociendo la percepción y satisfacción por parte de ellos con respecto a los 
servicios que brinda el Hotel, por medio de encuestas y estudios, para así plantear 
soluciones acordes a los resultados obtenidos. 
Se espera que con los resultados del presente estudio descriptivo y con base en 
las hipótesis ya planteadas, se formulen nuevas hipótesis con las cuales se llegará 
a un resultado explicativo del presente problema.  
 
6.2. Fuentes y técnicas para recolección de información: 
 
Gracias a que el Hotel actualmente se encuentra afiliado a COTELCO, se pueden 
aprovechar los beneficios que brinda esta plataforma al acceder a información 
exclusiva del gremio, reforzando los argumentos y resultados que obtenga este 
plan de negocios, y que será útil también para los directivos del Hotel, ya que 
podrían fortalecerse con respecto a la competencia y a los servicios a ofrecer. 
 
A continuación, se anexa un formato de encuesta que permite analizar la 




ENCUESTA DE PERCEPCIÓN, SATISFACCIÓN Y ATENCIÓN AL CLIENTE 
 
Las siguientes preguntas que deberás responder son de ÚNICA respuesta. 











3. Por favor, evalúa la habitación: 
a) La habitación fue amoblada apropiadamente:       SÍ ___  NO ___ 
b) La habitación estuvo limpia y cómoda:                  SÍ ___  NO ___ 
c) El baño estuvo limpio y bien equipado:                 SÍ ___  NO ___ 
 
4. ¿Qué tan a gusto te sentiste con el servicio de restaurante? 
a) Bastante satisfecho 
b) Satisfecho 
c) Poco satisfecho 
d) Muy insatisfecho 
 
5. ¿Cómo te enteraste de nuestros servicios? 
a) Voz a voz 
b) Página web 
c) Recorriendo el centro 
d) Tarjetas de presentación 
 









6.3. Métodos de investigación: 
 





Análisis de mercado  
 
Análisis del sector 
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La población objetivo a la cual el plan de negocios se enfocó, fue principalmente 
los clientes actuales del establecimiento que hicieran uso del servicio de 
alojamiento, ya que se pretendía por medio de una encuesta determinar la 
percepción, satisfacción y la atención que estos recibían, para así determinar las 
características del servicio que actualmente se brindaba, para precisar en 




Teniendo en cuenta las estadísticas del Hotel Colonial de Manizales, en promedio 
mensualmente son alojadas en el establecimiento 300 personas. Tomando como 
referencia un margen de error estándar de 5% y una confiabilidad del 95% y 
teniendo como valor para p = 0.5 y para q = 0.5, se obtuvieron los siguientes 




        




Z = 95%  (nivel de confianza) 
p = 0.5  (grado de aceptación) 
q = 0.5  (grado de rechazo) 




                 




      
 
 
De esta manera se estableció que el tamaño de la muestra serían en total 169 
personas encuestadas en el mes de octubre y en un análisis posterior se 




Gráfuco1.Resultados pregunta 1 
 
Gráfuco1.Resultados pregunta 2 
 
Gráfuco1.Resultados pregunta 3 
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Gráfuco1.Resultados pregunta 4 
 
Gráfuco1.Resultados pregunta 5 
 
Gráfuco1.Resultados pregunta 6  
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7. ESTUDIO DE MERCADO 
 
7.1. Estudio del sector: 
 
El reciente crecimiento de la economía Colombiana y la apertura económica que 
ha logrado y que espera lograr el país en los siguientes años, situó a Colombia, 
específicamente a Bogotá como una de las ciudades Latinoamericanas más 
importantes para los turistas internacionales que quieren conocer gastronomía, 
cultura, arquitectura, religión y moda. 
 
Es por eso que el sector hotelero se caracteriza por su constante evolución y 
porque en él no hay lugar a la improvisación. El menor detalle puede significar la 
pérdida de clientes que serán captados por la competencia. Por ello, la 
infraestructura, la ubicación, los servicios, la atención y la seguridad, entre otros, 
son conceptos a tener en cuenta en el desarrollo de nuevas propuestas para 
enfrentar la demanda de clientes que cada vez son más exigentes y enfrentar una 
competencia mejor preparada. 
 
Por otro lado, las perspectivas de los expertos señalan a la hotelería colombiana 
como la segunda más rentable de América Latina en los siguientes seis meses, 
después de Brasil, medida por el ingreso por habitación disponible. 
 
Las actividades relacionadas con el sector turismo y hotelería son grandes 
generadoras de empleos directos e indirectos. Sin embargo, los perfiles 
adecuados para ocupar los cargos y posiciones requeridos en estas actividades 
han variado de acuerdo con los cambios tecnológicos, tendencias de 
comportamientos de los turistas y las innovaciones en materia de servicio. Todas 
estas variaciones demandan profesionales competentes y autónomos que sirvan 
para posicionar las empresas (hoteles) en el sector al igual que aumentar la 
capacidad competitiva en la prestación de los servicios.  
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Las condiciones actuales del entorno exigen la innovación y diversificación de los 
servicios hoteleros, al igual que una mayor cualificación de sus empleados. Por lo 
que es necesario que el sector educativo de una mejor formación del recurso 
humano en las competencias laborales.    
 
En términos generales, el objetivo principal del uso de la tecnología en el sector 
hotelero es brindar comodidad a los huéspedes con el fin de hacer más 
placentera su estadía. La inversión y tecnificación en zonas comunes, spas, áreas 
de descanso, piscinas y habitaciones confortables y modernas. 
 
Basados específica ente en el objeto de estudio “Hotel Colonial de Manizales”, 
se vislumbra una participación fundamental en la época de ferias, que se realiza 
anualmente a principios de enero, pues a la ciudad llegan todo tipo de personas 
para disfrutar las actividades programadas con motivo de esta celebración, y, 
gracias a la ubicación central con la que el Hotel cuenta, se convierte entonces en 
un apetecido establecimiento para aquellos que desean asistir a dichas 
festividades. 
 
Gracias al reconocimiento que ha adquirido con el cabo de los años, diversas 
delegaciones deportivas y grupos de empresarios se han consolidado como 
clientes fieles del Hotel, que arriban en distintas fechas, para hospedarse en el 
mismo y hacer uso de los servicios que allí se prestan. 
Si bien Manizales se proyecta como una ciudad moderna, progresiva y habitada 
en gran medida por estudiantes universitarios, su centro histórico es de renombre, 
pues tiene una arquitectura republicana con un estilo neo-clásico, neo-gótico y 
neo-renacentista, que le da un toque excepcional y enriquecedor tanto para su 
población como para turistas. De hecho, fue declarado Monumento Nacional 
desde el 2 de diciembre de 1996. Lo que convierte entonces al Hotel Colonial en 
un referente de estas obras autóctonas, que capta la atención de quienes sienten 
atracción por estos diseños y tradiciones. 
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Cabe aclarar que, dada la diversa cantidad de categorías en este sector, los 
Hoteles de cadena, moteles, apartahoteles, y demás, no deberían representar una 
competencia directa del objeto de estudio (según el dueño), ya que las 
características son muy diferentes, a pesar de brindar el mismo servicio; la 
elección de alguno depende de cierta forma del cliente, de sus gustos, 
preferencias, motivos, su capacidad de pago. Esto no quiere decir que el Hotel no 
necesita direccionar sus esfuerzos para cautivar la atención del cliente, todo lo 
contrario, debe resaltar todo su potencial, hacer ver el valor agregado que tiene 
con respecto a los otros Hoteles de su misma línea, aumentando su rentabilidad, 
y apuntando a un posicionamiento en el mercado creciente. 
 
7.2. Características del servicio: 
 
El Hotel Colonial de Manizales brinda alojamiento con 15 habitaciones, todas con 
Televisor pantalla plana, Wi-Fi, nevera y baño. La tarifa del servicio de alojamiento 
es establecida según el criterio del propietario, pero teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado, y se ajusta anualmente con el incremento de la 
inflación. Y la prestación del servicio es vigilada y regulada por el Ministerio de 
Turismo, y la superintendencia de Industria y Comercio, según el Gerente. 
 
El huésped es informado de todo lo que cubre el servicio, a qué hora finaliza su 
estadía, e inclusive, se ofrecen planes o paquetes de turismo a destinos turísticos 
de la ciudad, como el Nevado del Ruíz, Nevado Santa Isabel, entre otros. 
Esto puede darse gracias a alianzas hechas con agencias turísticas, permitiendo 
ofrecer algo más que el hospedaje en el Hotel. 
 
En cuanto al servicio de restaurante para el público en general, el Hotel labora de 
lunes a sábado, cada día se ofrece dos menús ejecutivos diferentes, que incluyen 
sopa, plato fuerte, postre y jugo. 
Los clientes deben cancelar el pedido en la recepción, cuando lo hagan se les 
entregará su respectiva factura. 
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7.3. Ventajas competitivas y comparativas: 
 
Ventajas competitivas: 
El Hotel está ubicado en un punto estratégico de la ciudad de Manizales, ya que 
está al frente de la alcaldía y hace parte del Conjunto de Inmuebles de 
Arquitectura Republicana de la Ciudad, esto le da una ventaja como actor 
establecido. 
Brinda facilidades y diferentes métodos de pago, lo que permite cerrar convenios 
con grupos grandes de huéspedes. 
 
Ventaja comparativa: 
Su principal servicio es el alojamiento, pero también ofrece el servicio de 
restaurante, lo que permite generar más ingresos, darse a conocer por más 
público, atraer clientes con la calidad del servicio brindado en cuanto al menú y la 
atención de los trabajadores. 
 
7.4. Sistemas de ventas 
 
La empresa trabaja bajo la modalidad de contado con la posibilidad de pagar con 
tarjetas de débito, crédito, o efectivo; para los clientes grandes como convenios, 
delegaciones, entre otros, que estarán hospedados por más de 3 días, se pueden 
pactar acuerdos en donde se debe cancelar la mitad del valor total del servicio al 
momento de hospedarse y el valor restante en un plazo máximo de 30 días. 
 
7.5. Principales firmas competidoras 
 
El establecimiento, al estar inmerso en un sector tan amplio, en donde las 
características de los Hoteles y su categorización varían según su ubicación, 
tamaño, servicio, y precios, es necesario delimitar, bajo condiciones similares, a la 
competencia, teniendo como referente la categoría a la que el Hotel Colonial 
pertenece, que es la deno inada "Boutique” , en donde se encuentran los 
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establecimientos pequeños, con pocas habitaciones, que cuentan con atención 
personalizada, ambientados a un tema específico, y destacan la conservación del 
patrimonio. 
 
Bajo las características anteriores, se han identificado “El Hotel Boutique del 
Caf ”, “El Hotel Casa Bella”   “El Hotel Casa Polt ” co o principales 
competidores en la ciudad de Manizales, porque además de todo lo anterior 
comparten similitud en sus diseños, ofrecen sus servicios por medio de 
plataformas virtuales y también se encuentran ubicados en el centro de la ciudad. 
Cada uno de los Hoteles anteriormente mencionados, cuenta con un factor 
diferenciador, como es el caso de “El Hotel Boutique del Caf ” que acepta el 
ingreso de  ascotas en sus instalaciones, “El Hotel Casa Bella” que ofrece el 
servicio de lavandería   “El Hotel Casa Polt ” que tiene aire acondicionado. Es ahí 
donde las características de cada uno de los establecimientos empiezan a jugar 
con los gustos y preferencias de los clientes para obtener ventas. 
 
7.6. Precios de servicio 
 
Los precios del alojamiento varían según el tipo de habitación, o la acomodación 
que se le dé a la misma, es decir, si al establecimiento llegan un grupo grande 
personas, existe la posibilidad de modificar la cantidad de camas por habitación, 
según la elección del cliente, ofreciendo un precio menor al habitual. 
 
El servicio de alojamiento incluye el desayuno y la comida, pero el almuerzo no 
está contemplado, de manera que debe pagarse el valor allí expresado, si el 





7.7. Análisis de la oferta y la demanda  
 
En el mercado actual existen gran cantidad de factores que favorecen el sector 
hotelero colombiano, por lo que se ha evidenciado un incremento de hoteles a 
nivel nacional,   se afir a que este efecto se da por “el esfuerzo del gobierno 
nacional para impulsar los destinos turísticos tanto a nivel nacional como a nivel 
internacional, a través de diferentes campañas de promoción, en donde se 
destaca la exención tributaria, reduciendo al  4% la tributación”. 
 
En cuanto a la demanda, según el informe mensual emitido por Cotelco el mes de 
marzo del 2019, la ocupación hotelera alcanzó el 56,4%, lo que significa un 
crecimiento de 0,67% frente al mismo periodo del año anterior.  
 
Si bien el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, manifiesta que, aunque la 
construcción de os hoteles nuevos crecieron un 14% a finales del 2017, el 
presidente de Cotelco, Gustavo Toro expresa que “ha  un desequilibrio entre 
oferta   de anda” . Pues, por cada hotel construido, ha   uchas habitaciones 
que quedan sin suplir la oferta, es decir, el hecho de tener un hotel no significa 
que todas las habitaciones vayan a ser ocupadas. 
 
Entonces, aunque el turismo en Colombia vaya en crecimiento, resulta difícil 
lograr que la oferta deje de superar la demanda, a corto plazo, porque el 
incremento de la ocupación, con base en informes que realiza Cotelco, se 





5 Dinero. (14 de mayo del 2019). La devaluación del peso impulsa a la industria hotelera. Dinero. Recuperado de 
https://www.dinero.com/economia/articulo/balance-del-sector-hotelero-en-colombia/271702 




7.8. Fortalezas y debilidades: 
 
Fortalezas: 
 Ubicación central del hotel rodeado de instituciones gubernamentales, 
establecimientos bancarios, locales gastronómicos y comerciales. 
 15 años de experiencia en el sector.  
  Atención personalizada para cada uno de los huéspedes del Hotel.     
 El diseño arquitectónico que hace parte del centro histórico que destaca la 
conservación del patrimonio generando armonía con su entorno.                     
  Clientes fieles del Hotel como delegaciones deportivas que arriban en distintas       




 Demanda inconstante, ya que una parte de esta tiene una participación 
fundamentalmente en la época de ferias que se realiza anualmente a principios de 
enero.                                                                                                                  
 El Hotel actualmente no recibe sus principales ingresos por su razón de ser, ya 
que una parte de estos provienen del servicio de restaurante. 
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8. ESTUDIO TÉCNICO 
 
8.1. Localización:  
 
El Hotel Colonial está ubicado en la ciudad de Manizales – Caldas (Colombia), 
Carrera 22 # 18 – 38, centro; y para proceder a la ampliación de la infraestructura, 
se pretende hacer uso de unas bodegas situadas en el segundo piso de un local 
aledaño al Hotel, las cuales brindarán la posibilidad de ampliar la capacidad actual 




La planta física del Hotel es aproximadamente de 800   , dentro de los cuales se 
encuentran distribuidos, el restaurante, la cocina, la recepción, 15 habitaciones cada una 




Como en cualquier empresa de manufactura, en la hotelería existen 
procedimientos mínimos, los cuales se pueden llamar casi estándares, para que 
un hotel funcione operativamente. Estos son los procesos divididos por 
departamentos que actualmente se manejan: 
 
Departamento de Habitaciones: 
 
Registro de huéspedes y control de ocupación 
 Proceso de registro de huéspedes 
 Proceso de arreglo de habitaciones 
 
Reservas  
 Proceso de control de reservas 
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Contabilidad de huésped 
 Proceso de facturación caja de recepción  
 Proceso de movimiento diario-cuenta huésped 
 
Departamento de alimentos y bebidas 
 
Producción de alimentos y bebidas 
 Proceso de producción de alimentos y bebidas en restaurantes 
 Proceso de room service  
 
Venta-facturación 
 Proceso de facturación alimentos y bebidas  
 Proceso de venta y producción de eventos  
 
Departamentos no operados 
 
Mantenimiento  
 Procesos de compra y recepción de suministros  
 Proceso de mantenimiento  
 Proceso de mantenimiento de áreas públicas  
 
Revisión y registro de ingresos  
 Proceso de auditoría de ingresos  
 Proceso de auditoría de egresos  
 
8.4. Descripción del proceso de operación: 
 
La manera como opera el Hotel se basa en recibir el cliente en la recepción, en 
donde se brinda atención personalizada para realizar el check-in (proceso en el 
cual se registra su llegada), asignar la habitación y establecer el método de pago. 
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Una vez es completado este paso, la persona será guiada hasta su habitación 
para hacer uso del servicio.  
 
Tanto el desayuno, como el almuerzo y la comida se ofrecerán dependiendo de la 
hora de llegada del huésped, aclarando que el almuerzo tiene un costo extra, a 
diferencia del desayuno y la comida, que sí van incluidos en la tarifa de 
alojamiento. 
Cuando el cliente finaliza la estadía en el Hotel, debe proceder a realizar el check-
out (momento en el que caduca el tiempo acordado de la reservación) en la 
recepción, cancelando todas las cuentas pendientes. 
 
Con relación a las habitaciones, se tienen un total de 15, todas con televisor 
pantalla plana, mesa de noche, Wi-Fi, nevera y baño privado, y algunas con 
ventanas, en donde se puede llegar a albergar como máximo 60 personas. 
 
El Hotel también presta el servicio de restaurante al público en general en horas 
de almuerzo, ofreciendo dos menús ejecutivos, alcanzando una venta promedio de 
60 almuerzos diarios. 
 
8.5. Infraestructura requerida: 
 
Se realizará una ampliación que permitirá duplicar la capacidad instalada actual, 
pasando de 15 a 30 habitaciones, que se distribuyen en sencillas, dobles, triples, 
cuádruples y acomodación múltiple según el cliente, ubicadas alrededor de un 
corredor en forma de U, y que serán amobladas según las características de las 
que ya se encuentran en servicio, es decir, televisor pantalla plana, mesa de 
noche, Wi-Fi, nevera, baño privado y ventanas dependiendo de la ubicación de la 
habitación. 
Dicho espacio tendrá un área de 300 metros cuadrados, y se conectará con el 
Hotel por medio de un pasillo, que resultará de la adecuación de una de las 
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habitaciones actuales, en donde se derribará una pared, pero no se eliminará 
dicha habitación, únicamente se le reducirá su tamaño. 
 




Se tiene pensado comprar una cantidad menor de camas a la ya existente, por el 
hecho de que las habitaciones se pueden acomodar a petición del cliente, y la 
cantidad de camas que el Hotel tiene sin el proyecto facilitan esta acción. Por el 
contrario, la cantidad de mesas de noche y de televisores que se tiene proyectada 
comprar, sí va relacionada con la cantidad de habitaciones nuevas, ya que las 
camas existentes no cuentan en su totalidad con mesas de noche y el Hotel no 
dispone de televisores almacenados. 
 
8.7. Ejecución del proyecto: 
 
Responsable del proyecto: 
Omar Vanegas Zuluaga. 
Propietario de la e presa “Hotel Colonial de Manizales”. 
C.C. 10264056. 





8.8. Requerimientos de asesoría: 
  
Se sugiere al Hotel Colonial de Manizales optar por ayuda profesional a manera 
de asesoría, por parte de: 
 Contador: para organizar, registrar y llevar control de la información 
contable, acorde con las legislaciones fiscales y tributarias, promoviendo análisis 
financieros actuales y a futuro, que permitan tomar decisiones con base a la 
situación financiera de la empresa. 
 
 Profesional en Mercadeo y Publicidad: con el objetivo de desarrollar e 
implementar estrategias de marketing, contribuyendo al posicionamiento de la 
empresa, e impactando también en plataformas virtuales. 
 
 Ingeniero Civil: necesario para llevar a cabo todo lo relacionado con la 
ampliación interna del Hotel, logrando optimizar al máximo espacio, recursos, sin 
dejar a un lado las normativas, el diseño y el estilo Colonial. 
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9. PROCESO ADMINISTRATIVO 
 
9.1. Filosofía empresarial: 
 
Nos orientamos en el bienestar de toda la comunidad, superando sus expectativas 
por medio de un servicio de calidad y amigable con el medio ambiente, regidos por 
normas que promueven y protegen este aspecto. De manera que nos empeñamos 
en motivar a nuestros huéspedes a volver, e inculcamos en nuestros 




Reflejar la noble labor que ejercen nuestros colaboradores para hacer sentir al 
huésped como en casa, por medio de una atención cálida, que conlleve a un grato 
recuerdo. 
 
9.3. Visión:  
 
Para el año 2021 esperamos ser reconocidos y posicionados en el sector, 
principalmente por nuestro servicio de alojamiento, brindando una experiencia 
auténtica, que va más allá de la calidad y amabilidad en el servicio, en donde 
nuestros clientes podrán disfrutar de nuestras instalaciones, sintiéndose como en 
casa, convirtiéndonos en su primera opción. 
 
9.4. Valores institucionales: 
 
 Compañerismo: Basados en un propósito común, compartimos más que 
una relación de trabajo, colaboramos y nos apoyamos mutuamente promoviendo 
un ambiente acogedor y motivador. 
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  Respeto: Consideramos y reconocemos la labor que hacemos todos los 
que conformamos la organización para hacer de esta un lugar mejor, es por ello 
que no hay preferencias ni excepciones en la generación de vínculos, porque 
todos somos importantes. 
 
 Lealtad: Actuamos siendo coherentes con lo que todos queremos para el 
hotel, nuestra labor la desarrollamos con seriedad y siempre recurrimos a la 
sinceridad. 
 
9.5. Tipo de organización legal: 
 
Acorde con la información proveniente del dueño del Hotel, en la actualidad, el 
establecimiento no cuenta con una estructura formal de su organización, pero se 
ha definido con anterioridad una representación gráfica de la distribución de áreas 
y/o departamentos que componen la empresa. 
 
 Tamaño de la organización: el Hotel se puede catalogar como una 
microempresa, al contar con 10 trabajadores en total. 
 
 Autoridad: se refleja una autoridad centralizada, en donde es el dueño quien tiene 
el control de lo que sucede al interior. 
 
 Relaciones: la comunicación entre los trabajadores es permanente, y no hay un 
estricto rigor con respecto a la función asignada; por ejemplo, el dueño, que a su vez es el 
gerente, también realiza tareas correspondientes a otros cargos, pero no significa un 
problema o algo mal visto para él y sus operarios. 
 
 Toma de decisiones: el peso que tiene el dueño con respecto a la toma de 
decisiones es inminente, él siempre está al tanto de quienes ingresan, quienes salen, 
cómo están los clientes, qué se les ha ofrecido, qué descuentos se pueden contemplar, 
con qué organizaciones realizar convenios, entre otras cosas. 
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9.6. Estructura organizacional: 
 


















9.7. Descripción de cargos y perfiles: 
 
PUESTO: Gerente General. 
 
ÁREA O DEPARTAMENTO: Gerencia General. 
 
OBJETIVO DEL PUESTO: Planear, organizar, dirigir y controlar la operación del establecimiento, 
asistiendo en la creación y ejecución de los objetivos organizacionales. 
 




RECEPCIONISTA COCINEROS (3) MESEROS (4) 
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PERFIL DEL PUESTO 




PUESTO PREVIO:  
Gerente General o Administrador. 
CONOCIMIENTOS 
 Manejo de personal. 
 Manejo de mobiliario y equipos existentes en el establecimiento. 
 Conceptos financieros. 
 Políticas y reglamentos relacionados al sector de hotelería y 
turismo. 
 Prácticas efectivas de buen servicio. 
COMPETENCIAS 
INSTITUCIONALES: 
 Orientación a la excelencia. 
 Orientación al cliente. 
 Calidad del trabajo. 
GENÉRICAS: 
 Toma de decisiones. 
 Iniciativa y espíritu emprendedor. 
ESPECÍFICAS: 
 Atención distribuida. 














ÁREA O DEPARTAMENTO: Administración. 
 
OBJETIVO DEL PUESTO: Supervisar el lugar, el trabajo de los demás empleados. Reportar al 
Gerente cualquier situación. Manejar el dinero entrante y saliente. Tomar responsabilidad de las 
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compras, y de la atención al cliente.  
 
 
NÚMERO DE PERSONAS QUE OCUPAN EL CARGO: 1. 
 
EL PUESTO REPORTA A: 
No reporta a ningún personal. 





PERFIL DEL PUESTO 




PUESTO PREVIO:  
Administrador. 
CONOCIMIENTOS 
 Manejo de software: Office y Apolo. 
 Contabilidad. 
 Estrategias de mercado. 
 Prácticas efectivas de buen servicio. 
 Legislación laboral. 
COMPETENCIAS 
INSTITUCIONALES: 
 Orientación a la excelencia. 
 Orientación al cliente. 
 Calidad del trabajo. 
GENÉRICAS: 
 Liderazgo. 
 Habilidades interpersonales. 
ESPECÍFICAS: 















10. ESTUDIO FINANCIERO 
 




Dado que la empresa no disponía de información financiera a parte de la 
declaración de renta y patrimonio, se hace necesario diseñar un balance de 
situación junto con el propietario de la empresa. 
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La empresa actualmente registra Cartera, ya que cuando una gran delegación se 
hospeda en el hotel por más de 3 días, se pacta un acuerdo con el propietario en 
donde la mitad del valor total del servicio se paga antes de hacer uso de este, y la 
otra mitad se cancela un mes después, para facilitarle los trámites a la delegación 
y mantenerlos como clientes fieles con el compromiso que no deben exceder el 
tiempo límite de pago. 
 
El pago a los proveedores se hace junto con la recepción de los insumos, la cual 
se hace cada día, por el tipo de servicio ofrecido, en este caso, el servicio de 
restaurante, por ende, la empresa tampoco registra la cuenta Proveedores. 
Por último, la empresa presenta una alta concentración de activos fijos debido a 
que son necesarios para su operación. 
 
Con respecto al análisis vertical, se observa que los activos fijos representan un 
80% de los activos totales, afectando la liquidez de la empresa, que, si bien es 
autogeneradora de fondos, no dispone de recursos suficientes para financiar por 
cuenta propia el proyecto. 
 
Por otro lado, se observa que no hay pasivos de mediano y largo plazo, en cuanto 
a los pasivos corrientes las cifras son relativamente bajas con respecto a los 
activos corrientes, lo que respalda la posición financiera sólida del Hotel. 
 




Dado que no se cuenta con información contable de los años anteriores, los 
valores mostrados son un aproximado de la realidad, expresados por el 
propietario.  
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Según el dueño, anualmente se evidenció un incremento del 20% en sus ventas 
totales. Además, el servicio de restaurante a partir del año 2017 aumentó en un 
10% su participación en las ventas totales, manteniéndose así el siguiente año. 
 
El restaurante es un servicio que se ofrece al público en general, sólo en horas de 
almuerzo. En tanto que, el servicio de alojamiento incluye desayuno, almuerzo, y 
cena, para los huéspedes. 
 




La empresa tiene una capacidad de cumplir 10.26 veces con sus obligaciones 
financieras a corto plazo, siendo un número bastante elevado y a su vez favorable 
para su operación.  
 
Presenta un endeudamiento muy bajo, con un porcentaje del 2%, impactando 
positivamente su imagen para la petición de un crédito financiero que promueva la 
ejecución del proyecto. 
 
No fue posible realizar otro tipo de indicadores, por motivos externos que se 
desconocen en cuanto a la falta de información contable. 
 
10.4. Análisis global: 
 
En su operación, la empresa no adquiere cartera por el servicio de restaurante ya 
que este servicio se maneja de contado, por el contrario, si se maneja el servicio 
de alojamiento, pues los grandes clientes como delegaciones, convenciones y/o 
grandes grupos de personas deben pagar la mitad del valor total del servicio 
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antes de hacer uso de este, y la otra mitad se cancela el siguiente mes sin 
exceder el tiempo estipulado para cancelar. 
 
El año anterior las ventas totales de la empresa fueron de $360.000.000; por 
ende, las ventas mensuales en promedio fueron de $30.000.000. 
Partiendo de la información suministrada por el propietario, se conocen los gastos 




Después de gastos, el gerente y dueño del Hotel dispone de $6.400.000 para 
afrontar los costos de funcionamiento y tomar su utilidad. 
 
Actualmente la empresa trabaja con recursos propios. El Hotel es autosuficiente 
financieramente para responder a todas las necesidades de los clientes. El dueño 
afirma que en la actualidad no disponen o necesitan de un crédito financiero para 
ejecutar el servicio que prestan. Además, dice que tiene la capacidad para 
endeudarse llegado al caso de necesitar financiamiento por parte de externos 
como se presentaría llegado el caso de la ejecución del proyecto de ampliación. 
 
10.5. Generación de empleo: 
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Durante la ejecución del proyecto se generarán 8 empleos temporales, en donde 
se contratará un ingeniero civil para el diseño y adecuación del lugar, 6 auxiliares 
de construcción, y un profesional en Mercadeo y Publicidad, para diseñar e 
implementar las estrategias de marketing una vez se haya terminado la 
ampliación. 
 
El contador no estará vinculado directamente con la empresa, pero se contará con 
sus servicios permanentemente. 
 
Por último, se dispondrá de 2 auxiliares en servicios generales, para realizar las 
labores de aseo y organización de habitaciones. 
 
10.6. Inversión total del proyecto: 
 
Los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto son $239.680.000, 
que estarán distribuidos de la siguiente manera: 
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Para la puesta en marcha del proyecto es necesario realizar las inversiones 
anteriormente especificadas, donde el valor total de la inversión es 
aproximadamente de $240.000.000, que se discriminan como inversiones fijas 
con un valor de $129.200.000, que serán aquellas inversiones que en su mayoría 
empezarán a hacer parte de los activos fijos de la empresa, e inversiones 
temporales con un valor de $110.480.000 que solo estarán presentes durante la 
ejecución de la ampliación. 
 
Asimismo, se explica detalladamente cuales ítems serán agotados con los 
recursos propios del gerente o con la financiación del proyecto. 
 
También se observa que la mayoría de los recursos propios serán destinados 
para las inversiones temporales, en contraste con la mayoría de las inversiones 
fijas, que se llevarán a cabo con la financiación. 
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10.7. Justificación del acceso a la línea de crédito por la cual se solicita el 
financiamiento: 
 
Se escogió FINESA S.A. porque ofrece hasta $180.000.000 con una tasa de 
interés de 25% anual a 10 años. 
 
10.8. Financiación del proyecto: 
 
La financiación del proyecto se dividirá entre recursos propios provenientes del 
propietario del “Hotel Colonial”, con un aporte del 30% del monto total de la 
inversión, y la entidad financiera “FINESA”, a quien le corresponde el equivalente 
al 70%. Es decir, Omar Vanegas Zuluaga dispondrá de $72.000.000 











La tabla de amortización anterior se proyecta a 120 meses, ya que la financiación 
de FINESA dio la opción de prestar el dinero a un plazo de 10 años, en donde el 
porcentaje de interés es de 1,876926512% mensual. 
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Se estableció una tarifa de $3.532.540.15 de amortización que no varía. Además, 
hay una relación inversamente proporcional entre el monto del interés y la 
respectiva cuota, lo que indica que cada mes que se paga una cuota, el valor del 
interés disminuye y el capital abonado aumenta. 
 




El porcentaje de ocupación el primer año es del 40% a partir del mes de abril, ya 
que se tiene pronosticado que en los primeros 3 meses del primer año se lleve a 
cabo la ampliación, sin afectar las ventas de las habitaciones actuales, suponiendo 
que el proyecto está sujeto a esa capacidad; para el segundo año se incrementará 
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al 60%, y en el tercer año se espera alcanzar el 100%, manteniéndose así para los 
años posteriores. 
 
El cálculo de los valores en ventas resultó de agregarle el IPC al total de las 
ventas tanto de alojamiento como de restaurante, provenientes de lo que se gana 
en un mes promedio. 
 
Cada mes el valor del IPC aumenta, teniendo en cuenta su línea de tendencia, 
que fue posible plasmar en el ejercicio gracias a los históricos de este dato. 
Si bien el proyecto está destinado a ampliar la capacidad instalada del servicio de 
alojamiento, se contempla también el servicio de restaurante, que equivale a un 
40% de los ingresos totales del Hotel, porque la ampliación podría afectar 
positivamente las ventas de este servicio. 
La proyección de ventas se hizo con base en el precio actual de una habitación 
sencilla, multiplicado por el número de días que tiene el mes, sumando el valor del 
IPC correspondiente al sector de restaurantes y hoteles, que es igual a 2.64%,  
Con respecto al servicio de restaurante se sigue el mismo proceso, que resulta de 
multiplicar la cantidad de almuerzos vendidos en promedio al día, por el número 
de días del mes, teniendo en cuenta el incremento del IPC. 
 




El valor del IPC es tomado de las estadísticas del DANE, en donde al sector de 
restaurante y hoteles para el año 2019 les corresponde un porcentaje de 2,64. 
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Asimismo, se determinó que en el primer año del proyecto en función un 
incremento del 40% sobre las ventas actuales, para el segundo año un incremento 
del 60% y para el tercer año un 100%. 
 




En el balance anterior, se proyecta la empresa junto con el proyecto. 
Evidentemente, hay inconsistencias sustanciales entre los activos, y la suma del 
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pasivo y el patrimonio. No obstante, se explicará de dónde proviene el valor de 
cada rubro, con el fin de cumplir con el ejercicio académico. 
 
El valor del efectivo pertenece a la caja final del primer año, que se calculó en la 
tabla Flujo de caja, presentada más adelante. 
 
Las inversiones temporales se calcularon a partir de un saldo mínimo efectivo, que 
corresponde a la resta del valor de la caja final menos el 4% de la misma, para el 
primer año, los dos años posteriores se calcularán con el 3%. 
 
Los activos fijos representan los muebles y enseres que ya se tenían, más los 
comprados con el préstamo. 
 
Los impuestos por pagar salen del estado de resultados, y representan un 34% de 
la utilidad antes de impuestos. 
 
En cuanto a las obligaciones financieras a largo plazo, el valor de cada año 
proviene de la tabla 7. Amortización de la financiación. 
 
Se considera que el patrimonio presenta errores en sus cálculos, de manera que 




En el estado de resultados se contemplan unos gastos operacionales, que se 
derivan de los arrendamientos, nómina y gastos generales, que a su vez 
presentan un incremento acorde al IPC. Es necesario resaltar que el 
arrendamiento para el primer año asciende a un total de $120.000.000, por el 
hecho de realizar una ampliación al establecimiento, el propietario del terreno 
incrementará el valor, pasando de $6.300.000 mensuales, a $10.000.000, según 
las cotizaciones hechas por el Gerente del Hotel. 
 
El último rubro corresponde a la Utilidad retenida, que resulta de restar el 10% de 
la Utilidad neta con la misma, y dicho ítem estará representado en el balance 
general como Utilidad del ejercicio en el año 1. 
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En el flujo de fondos anterior, se evidencia un listado de egresos en el primer año 
que no se presentan en los otros dos años, debido a que estas salidas de dinero 
son exclusivamente de la inversión del proyecto que se llevara a cabo en los 
primeros 3 meses del 2020. Además de esto, el primer año no registra pago de 
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gastos financieros y amortización, ya que este año se va a solicitar el crédito a 10 
años de plazo, que se empiezan a pagar el año siguiente. 
 
Por otro lado, el aumento de los gastos generales, nómina y arriendo se 
incrementaron con base al valor porcentual del IPC (2.64%) para establecimientos 
como hoteles y restaurantes. Asimismo, los valores de ingresos por las ventas de 
habitaciones y platos de almuerzos fueron designados según la tabla de 
proyección de ventas de cada año. 
 
 
10.13. Cálculo y sustentación del CCPP: 
 
     (         )  (         ) 
     (       )  (       ) 




(   )                                                                
(     )                                                          
(   )                                              
(     )                                                      
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10.14. Evaluación financiera: 
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Analizando los valores obtenidos se puede determinar que el proyecto es viable, 
debido a que el valor de la TIR y el VPN son positivos e indican que llevar a cabo 
esta inversión es una buena alternativa, ya que el valor del VPN indica el valor del 
proyecto al día de hoy y la TIR el valor en unidades porcentuales positivas. 
 
Así mismo cabe resaltar que el valor de la inversión no fue restado directamente 
en las fórmulas anteriormente mostradas debido a que el primer año de ejecución 
del proyecto, dicho valor de la inversión fue restado del flujo de caja, entonces 
tenerlos en cuenta en los cálculos anteriormente presentados, corresponde a 






El presente proyecto aporta a la economía local, promoviendo el crecimiento del 
sector, recibiendo una mayor cantidad de huéspedes gracias a la ampliación, lo 
que permite mayor posicionamiento en el mercado, y más ingresos para el Hotel 
mismo. Por otra parte, el respaldo del Gobierno hacia el sector del turismo facilita 
y promueve la actividad que realiza el establecimiento. 
 
El Hotel cuenta con una situación financiera sólida, que le permite no sólo acceder 
a préstamos, si no que demuestra su capacidad para autosostenerse y el potencial 
que tiene para realizar un proyecto como el que se planteó. 
 
Realizar y analizar todo lo relacionado con la información financiera que le 
compete al proyecto fue una tarea difícil, pues, en primer lugar, la empresa no 
contaba con registros contables de años anteriores, por lo que fue necesario crear 
un balance de situación a partir de información suministrada por el dueño; 
panorama que no precisa, solo se asemeja a la realidad. 
 
Posterior a ello, para la realización de los balances generales consolidados 
proyectados, así como para el flujo de caja y el estado de resultados, se 
presentaron bastantes inconvenientes, no solo por la falta de información, sino que 
también hubo falta de criterio y conocimiento por parte de los autores de este 
proyecto, para desarrollar de manera adecuada lo mencionado anteriormente 
 
La empresa se encuentra financieramente aceptable, es decir, su operación es 
aceptable porque le permite afrontar sus costos, gastos y deudas corrientes, y 




La empresa tiene una liquidez favorable ya que tiene una baja exigibilidad de 
deudas corrientes, tiene exigibilidades nulas de deudas a largo plazo, deudas 
financieras e intereses financieros, no requiere financiar el pago de sus 
proveedores de insumos, pero se contempla una cantera que representa el 






Se recomienda analizar detalladamente la parte financiera del proyecto, para 
ajustar los valores y posibilitar la evaluación y posterior ejecución de este (llegado 
al caso de dar resultados positivos). Por consiguiente, no se recomienda ejecutar 
el proyecto pasados 3 meses de su reestructurada formulación. 
 
Se considera necesario indagar más sobre las líneas de financiación, porque 
pueden resultar créditos con mejores opciones para la financiación de la inversión. 
 
Cualquier modificación a lo planteado se debe someter a revisión total por parte de 
los autores del proyecto y el dueño de la empresa. 
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